



Manusia adalah makhuk ekonomi, yang artinya manusia memiliki
naluri untuk memenuhi kebutuhan hidupnya dan dengan tujuan untuk
bertahan hidup. Dalam kehidupan yang sesungguhnya manusia tidak bisa
mendapatkan segala kebutuhan dan keinginan tanpa adanya pengorbanan dan
usaha. Selain itu, adanya perasaal tidak pemah puas untuk merasa cukup atas
kebutuhan yang dipenuhi akhirnya menuntut mereka agar dapat bekerja dan
mendapatkan uang. Berbagai macam jenis pekerjaan yang dapat dilakukan
manusia selaku makhluk ekonomi, baik dari bekerja dengan usaha sendiri
maupun bekerja dengan orang lain. Dengan tujuan akhir tidak lain untuk
dapat memenuhi kebutuhan hidupnya.
Salah satu usaha yang manusia lakukan selaku makhluk ekonomi selain
bekerja ialah membuka usaha sendiri. Bahkan sudah banyak kita temukan
berbagai bidang usaha yang dirintis baik dari pelaku lokal maupun non-lokal.
Tidak mengherankan pula dengan banyaknya pesaing yang ad4 tiap-tiap
perusahaan berlomba dan mengatur strategi bisnis kreatif apa yang harus
mereka lakukan agar berhasil menarik minat konsumen dan mempertahankan
bidang usaha mereka. Adanya persaingan yang ketat mengharuskan setiap
perusahaan untuk memiliki cara terbaik guna menghadapi tantangan yang
ada. Untuk itu perusahaan haruslah menggunakan suatu alat atau bauran
pemasaran.
Kotler dan Keller QOl2: 25) mendefinisikan bauran pemasaran adalah
seperangkat alat pemasaran yang digunakan perusahaan untuk mencapai
tujuan pemasaran di dalam pasar sasaran. Bauran pemasaran merupakan
variabel-variabel terkendali yang dapat digunakan perusahaan urtuk
mempengaruhi konsumen dari segmen pasar tertentu yang dituju perusahaan,.
Bauran Pemasaran memiliki 4 (empa$ variabel yang lebih dikenal dengan 4P,
berguna untuk mengenalkan produk dan saluran distribusi (Place) sebagai
sarana penyalur produk hingga sampai kepada konsumen. Bauran pemasaran
atauyang dikenal sebagai marketing mix merupakan salah satu faktor penentu
keberhasilan perusahaan dalam usahanya karena bauran berperan sebagai
penghubung antam perusahaan dan konsumen. Inilah mengapa bauran
pemasaran dianggap penting karena didalamnya terdapat elemen-elemen yang
harus dimiliki oleh setiap perusahaan dan masing-masing saling berkaitan dan
tidak dapat dipisahkan dari kegiatan pemasaran oleh perusahaan.
Dari bauran pemasaran yang ada, salah satu yang digunakan adalah
promosi (Promotion). Menurut Arifin Q019 : 36), promosi adalah kegiatan
untuk menginformasikan produk, membujuk konsumen untuk membeli serta
mengingatkan konsumen agar tidak melupakan produk. Strategi promosi
yang diterapkan oleh perusahaan harus disusun dengan tepat agar tujuan yang
ditetapkan dapat tercapai. Strategi promosi ini disebut dengan bauran
promosi. Bauran promosi menurut Ginting ( 2015 : 190 ) adalah adalah
campuran dari periklanan, penjualan pribadi, promosi penjualan dan
hubungan masyarakat.
Sama halnya pada setiap perusahaan lain, PT Rajawali Hiyoto juga
memiliki bauran promosi seperti periklanan, penjualan pribadi dan promosi
penjualan terhadap outlet-outlet yang sudah didata salesman serta hubungan
masyarakat. Dan seperti yang diketahui bahwa PT Rajawali Hiyoto Cabang
Palembang merupakan perusahaan manufaktur dan distributor cat dekoratif,
protektif, dan chemical construction dengwr kantor pusat yang ada di
Bandung. Dan hingga saat ini sudah memiliki 19 cabang di seluruh wilayah
Indonesia yang salah satunya berada di kota Palembang yang beralamat di Jl.
Sukabangun I No.1390-A, Sukabangun, Sukarami, Kota Palembang,
Sumatera Selatan 30151. Kegiatan periklanan yang dilalcukan oleh PT
Rajawali Hiyoto Cabang Palembang adalah melalui media elekronik seperti
televisi dan radio walaupun demikian untuk periklanan dengan media cetak
seperti brosur lebih sering digunakan sebab memiliki keunggulan dalam
penyebaran informasi yang efektif dan biaya yang dikeluarkan lebih efisien.
Bauran promosi lain yang dilakukan yaitu melalui penjualan pribadi dengan
menggnnakan tenaga salesman, promosi penjualan berupa pemberian diskon
atau potongan serta hadiah dan bauran promosi hubungan masyarakat yang
dilaksanakan dengan mengadakan event atau kegiatan guna mempromosikan
produk dan mendirikan stand-stand bazar.
Adapun tujuan promosi menurut Malau (2017 : ll2 ) adalah karena
perusahaan ingin meningkatkan penjualannya maka dari itu perusahaan perlu
melakukan promosi. Menyadari pentingnya promosi untuk meningkatkan
penjualan, berikut merupakan kegiatan bauran promosi yang dilahlkan oleh
PT Rajawali Hiyoto Cabang palembang sebagai berikut :
Tabel l.L Kegiatan Bauran Promosi Pada
PT Rajawali Hiyoto Cabang Palembang
Sumber: Bagian Administrasi PT Rajawali Hiyoto Palembang20l9
Guna melihat bagaimana peilerapan bauran promosi pada PT Rajawali
Hiyoyo Palembang dapat memberikan pengaruh terhadap kegiatan penjualan,
berikut ditampilkan Tabel 1.1 pendapatan penjualan PT Rajawali Hiyoto
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Sumber: Bagran Administrasi PT Rajawali Hiyotq 2019
Dapat dilihat dari Tabel 1.2 tentang pendapatan penjualan PT Rajawali
Hiyoto Cabang diatas mengalami peningkatan setiap tahunnya akan tetapi
mengalami penurunan didua tahun terakhir. Dari keterangan Ibu Yanti selaku
narasumber dari PT Rajawali Hiyoto Cabang Palembang, penurunan
disebabkan oleh beberapa hal seperti pergantian dan penghapusan status
karyawan personal selling yang lebih banyak dan kegiatan promosi yang
dilakukan lebih sedikit. Jika dilihat dari penyebab penurunan pendapatan
yang telah disebutkan, masing-masing sangat berkaitan dengan kegiatan
promosi.
Berdasarkan uraian latar belakang diatas maka laporan akhir ini
berjudul o?enerapan Bauran Promosi di PT Rajawali Hiyoto Cabang
Palembang".
1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang diatas, maka perumusan masalah dalam
penelitian ini adalah "Bagaimana Penerapan Bauran Promosi yang ada di PT
Rajawali Hiyoto Cabang Palembang ?
1.3 Ruang Lingkup Pembahasan
Agar mempermudah penulis agar tidak terjadi penyimpangan dalam
membahas permasalahan yang ad4 maka penulis membatasi ruarg lingkup
pembahasannya laporan akhir ini yaitu bauran promosi yang terdiri dari
periklanan, penjualan pribadi, promosi penjualan dan hubungan masyarakat
di PT Rajawali Hiyoto Cabang Palembang.
1.4 Tujuan dan Manfaat Penelitian
1.4.1 Tujuan Penelitian
Adapun tujuan penelitian yang akan dicapai dari penelitian ini adalah
untuk mengetahui penerapar bauran promosi di PT Rajawali Hiyoto
Cabang Palembang
1.4.2 Manfaat Penelitian
Adapun manfaat dari penelitian ini adalah :
1. Bagi Penulis
Sebagai sarana dalam menambah pengetahuan mengenai bidang
ilmu manajemen pemasuuan khususnya tentang bauran promosi yang
dilal<ukan oleh PT Rajawali Hiyoto Cabang Palembang.
2. B,ag PT Rajawali Hiyoto
Sebagai bahan masukan bagi perusahaan yang sifatnya membangun
mengenai permasalahan pemz[aran terutama dalam menerapkan
bauran promosi
3. Bagi Pembaca
Sebagai acuan atau bahan referensi bagi pembaca yang ingin
menambah wawasan mengenai bauran promosi
1.5 Metodologi Penelitian
1.5.1 Ruang Lingkup Penelitian
Untuk mengumpulkan data yang diperlukan bagi penulis dalam
penyusunan Laporan Akhir ini, penulis melalcukan penelitian pada PT
Rajawali Hiyoto Cabang Palembang yang beralamatkan di Jl.
Sukabangun I No.1390-A, Suka Bangun, Sukarami, Kota Palembang,
Sumatera Selatan 301 5 1.
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1.5.2 Jenis dan Sumber Data
Menurut Yusi dan Idris (2012 :109-112), pembagian data menurut cara
memperolehnya adalah sebagai berikut :
1. Data Primer
Data primer yaitu data yang dikumpulkan dan diolah sendiri oleh
suatu organisasi atau perseorangan langsung dari objeknya (Yusi
dan Idris, 2012 : 103). Penulis memperoleh data primer sebagai
data utama dalam penyusunan laporan akhir ini, melalui
wawancara langsung dengan karyawan yang diberikan wewenang
untuk memberikan dara yang diperlukan di PT Rajawali Hiyoto
Cabang Palembang. Adapun wawancara yang dilakukan iatah
dengan Ibu Yulianti selaku Adm Supervisor untuk menanyakan hal
umum mengenai sejarah, visi misi dan struktur organisasi
perusahaan, Bapak M. Rio Wijayanto selaku Branch Area Sales
Manager, Bapak Adam selaku Sales Executive.
2. Data Sekunder
Data sekunder yaitu data yang telah dikumpulkan oleh pihak lain
(Kuncoro, 2013 :103). Penulis mendapatkan data sekunder sebagai
data penunjang data utama pada penyusunan laporan akhir ini
melalui literatur ataupun dokumen yangberhubungan dengan
bauran promosi. Contoh dari data sekunder tersebut adalah studi
pustaka mengenai bauran promosi.
Metode Pengumpulan Data
Metode yang penulis gunakan pada laporan akhir ini guna menganalisa
data yang diperoleh dari perusahaan tersebut yaitu metode analisis yang
bersifat deskriptif kualitatif, dimana dimaksudkan bahwa data yang diperoleh
diolah untuk membuat perbandingan dan evaluasi. Pada penulisan penelitian
ini, penulis menggunakan beberapa metode pengumpulan data diantaranya :
1. Riset Lapan gan (Field Re s earch)
Riset lapangan merupakan teknik pengumpulan data dengan cara
melakukan penelitian langsung pada perusahaan. Dalam hal ini penulis
melakukan metode riset lapangan melalui kegiatan wawancara dan
dokumentasi.
a. Wawancara
Kegiatan ini berupa tanya jawab langsung penulis dengan
karyawan PT Rajawali Hiyoto, yang tujuannya untuk mendapatkan
data yang akurat. Wawancara juga digunakan untuk mendapatkan
data primer berupa informasi yang berkaitan dengan promosi
penjualan. Penelitian ini menggunakan teknik wawancara
semiterstruktur. Menurut Sugiyono ( 2015 : 387 ), wawancara
semiterstruktur termasuk kategori in-dept interview, dimana
pelaksanaannya lebih bebas bila dibanding dengan wawancara
terstruktur. Dalam melakukan wawancara, peneliti menggunakan
banfuan pedoman wawancara untuk memudahkan dan
memfokuskan pertanyaan yang akan diutarakan.
b. Dokumentasi
Dokumentasi adalah catatan peristiwa yang sudah berlalu.
Dokumen yang digunakan peneliti berupa gambar, foto serta data-
data mengenai bauran promosi. Hasil penelitian wawancara akan
semakin sah dan dipercaya jika didukung oleh dokumen atau data
terkait.
Riset Kepustakaan (Libr ary Re s e ar ch)
Kegiatan ini berupa pencarian referensi atau mencari dan
memperoleh sumber-sumber data dengan mempelajari beberapa




Analisa data dalam penelitian merupakan suatu informasi yang telah
diperoleh yang akan memberikan makna apabila data tersebut diolah. Dalam
penulisan laporan akhir ini metode analisis yang digunakan adalah metode
analisis deskriptif kualitatif. Pada deskriptif kualitatif ini penulis akan
mendapatkan data-data kualitatif.
Menurut Sugiyono (2015), Data kualitatif adalah semua data yang
dinyatakan dalam bentuk bukan angka tetapi dalam bentuk pernyataan atau
judgement. Data-data kualitatif selanjutnya dikaitkan dengan sumber
referensi lain seperti buku, internet yang dapat dijadikan sebuah penjelasan
dalam penulisan laporan ini.
Tehnik analisis data yang digunakan dalam laporan akhif ini adalah
analisis yang bersifat menjelaskan dan menggambarkan tentang Penerapan
Bauran Promosi di PT Rajawali Hiyoto Cabang Palembang.
Definisi Operasional Variabel
Definisi operasional variabel merupakan definisi variabel yang
digunakan dalam penelitian ini dan menunjukkan cara untuk pengukuran dari
masing-masing variabel. Berikut ini adalah pengukuran yang digunakan
dalam penelitian :
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a. Media periklanan yang digunakan
b. Estimasi waktu periklanan





a Jenis dan bentuk kegiatan penjualan
perorangan
b. Jumlah tenagapenjualan perorangan /
personal selling
c. Estimasi waktu dan pembagian wilayah untuk
tenaga per s onal s elling
d. Tugas dan tanggung jawab tenaga personal
selling






a. Bentuk dan alatpromosi penjualan
b. Estimasi waktu promosi penjualan





Jenis dan bentuk hubungan masyarakat
Waktu kegiatan hubungan masyarakat




Sumber: Ginting (2015 : 190)
